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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran BMT Al 
Ittihad Rumbai dalam memperluas pasar dan menemukan posisi strategi dari BMT 
Al Ittihad Rumbai. Objek dari penelitian ini adalah seluruh cabang BMT Al Ittihad 
Rumbai yang berada dipekanbaru yang berjumlah 3 cabang. Sampel dari penelitian 
ini menggunakan proposive sampling kepada pihak manajemen BMT seperti Kepala 
cabang dan manajer. Tahapan dalam penelitian ini mengunakan metode diskriptif 
dengan tahapan analisis berawal dari penentuan variable SWOT dari faktor 
Eksternal dan Internal yang di anggap berpengaruh terhadap BMT Al Ittihad 
Rumbai, selanjutnya setalah ditemukan dan dibobot dari setiap indikator lalu 
tahapan berikutnya adalah penetuan posisi strategi dengan sumber data dari 
analisis SWOT sebelumnya dengan mengunakan Matrik SWOT-8K, setalah 
ditemukan posisi strategi maka tahapan berikutnya penyusunan dan perumusan 
strategi dengan munggunakan Matrik TWOS yang terdiri dari strategi Strength- 
(SO), Strength- (ST), Weakness- opertonity (WO) dan Weakness- Treath (WT). 
Hasil dari penelitin ini menunjukan bahwa strategi pemasaran yang dapat digunakan 
adalah adalah (1) Membuat dan Mengembangkan applikasi BMT Al Ittihad pada 
Smartphone sesuai dengan sistem syariah, (2) Meningkat kegiatan promosi di 
media pemasaran offline dan online yang masih belum dilaksanakan oleh BMT Al 
Ittihad karena kegiatan ini akan sekaligus mempromosikan kepada masyarakat Riau 
khususnya masyarakat muslim dan (3) Menjadi Sponsor pada Acara/ Kegiatan 
islami dengan menjadi sponsor dan posisi strategi BMT Al Ittihad Rumbai berada 
pada Strategi Pertumbuhan Stabil (stable Growth Strategy) 
 
Kata Kunci: Pemasaran, strategi, BMT 
 
 
LATAR BELAKANG PENELITIAN 
 
Di era globalisasi saat ini perkembangan dan persaingan dalam dunia bisnis 
mengalami pertumbuhan yang begitu pesat dan semakin sulit termasuk pada sektor 
jasa di Kota Pekanbaru, khususnya jasa keuangan dimana dapat terlihat dari 
semakin berkembangnya berbagai bentuk lembaga keuangan syariah seperti bank 
syariah, pengadaian syariah, asuransai syariah dan koperasi syariah di kota 
Pekanbaru. Adanya perkembangan dan pertumbuhan dalam dunia bisnis kuangan 
yang sangat pesat juga menjadikan tantangan dalam bisnis sektor jasa keuangan 
non bank seperti Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) menjadi semakin besar untuk 
mempertahankan anggota koperasinya sebagai konsumen dan ketika Konsumen 
melakukan keputusan untuk membeli suatu produk mereka sudah  melakukan 
beberapa pengamatan (Cigdem, bertan and can, 2011) dengan informasi yang 
sudah didapatkan dari pengamatan tersebut mereka akan menentukan  memilih. 
Dengan keadaan tersebut Perusahan berusaha melakukan berbagai cara untuk 
memasarkan produknya kepada kosumen. Suhartini (2012) perusahaan akan 
menyusun strategi pemasaran mengunakan bauran pemasaran jasa yang terdiri 
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dari produk, harga, tempat, promosi, orang, proses dan bukti fisik.  Termasuk BMT 
yang ada di Pekanbaru berusaha untuk mendapatkan anggota baru dengan 
berbagai cara seperti meningkatkan kepuasan pelanggan Narisah at all (2010) 
dengan memberikan kemudahan untuk menjadi anggota, peningkatan kualitas 
pelayana dan fasiltas Isma, Ilyda (2012).  
Salah satu BMT yang cukup berhasil saat ini di Kota Pekanbaru adalah BMT 
Al Ittihad Rumbai. BMT yang berdiri sejak 2010 memiliki beberapa produk yaitu 
Pembiayaan Musyarakah, Pembiayaan Mudharabah, Pembiayaan Qardul Hasan, 
Lembaga pengumpul dan penerima zakat infak dan shadhaqah yaitu PIZSA. Pada 
saat ini sedang merasakan persaingan yang semakin ketat dikarenakan semakin 
banyaknya berdiri lembaga keuangan non bank di Kota Pekanbaru, tidak adanya 
strategi pemasaran yang jelas, belum tersebarnya informasi tentang BMT Al Ittihad 
Rumbai, masih banyaknya komplen dari anggota, masih rendahnya keterampilan 
sumber daya manusia. 
Oleh karena itu untuk menyelesaikan permasalahan yang sedang dihadapai 
maka dibutuhkan sebuah penyusunan strategi pemasaran untuk memperluas pasar 
BMT Al Ittihad tersebut. N. Chiliya, G. Herbst and Roberts (2009) strategi marketing 
adalah sebuah metode yang mana perusahan mencoba atau berusaha melakukan 
riset kepada target pasar dimulai dengan riset pasar dengan melihat sikap dari 
produk pesaing yang terdiri dari iklan, promosi, distribusi, servis konsumen, 
pengemasan, penjual dan distribusi. Sedangkan menurut Tatiana, at all (2011) 
strategi marketing adalah sebuah pusat gagasan didalam pembahasan standarisasi 
dan sudah secara tradisional didefiniskan dalam sebuah peryataan bagaimana 
perusahaan akan mencapai objek pasarnya.   
Namun untuk menyelesaikan permasalah BMT Al Ittihad Rumbai tersebut 
maka pihak manajemen BMT dituntut untuk bekerja lebih keras dalam mencermati 
dan mengantisipasi reaksi lingkungan eksternal dan internal yang mendukung 
kekuatan dan kelemahan BMT dan peluang dan ancaman dengan mengkoordinasi 
secara bersama-sama untuk menciptakan strategi pemasaran yang tepat sehingga 
dapat bersaing di industri sejenis (Nur Afrillita T, 2013).  Pendekatan dalam 
merumuskan strategi pemasaran yang tepat dengan mengunakan analisis kekuatan 
dan kelemahan serta peluang dan ancaman adalah dengan melalui analisis SWOT. 
Nima et al (2013) mengunakan analisis SWOT (TWOS Matrik) organisasi harus 
melakukan evaluasi terhadap kekuatan, kelemahan, peluang dan acaman. 
Sedangkan menurut Ahmad Reza Ommani (2011) kekuatan, kelemahan, peluang 
dan ancaman (SWOT) digunakan untuk analisis indikator sebuah kerangka kerja 
untuk menolong peneliti untuk mengidentifikasi dan memperoitaskan tujuan bisnis.  
Namun pada kasus penelitian untuk menentukan dan menyusun strategi 
pemasaran pada BMT Al Ittihad Rumbai analisis yang digunakan menggunakan 
analisis SWOT-8K yang merupakan pengembangan dari Analisis SWOT. Matrik 
SWOT-8K memiliki delapan kuadran. Pada mulanya terdiri dari empat kuadran 
utama, sejak dari kuadran I sampai dengan kuadran IV, dan kemudian masing-
masing kuadran tersebut dibagi menjadi dua sub kuadran A dan B, sehingga pada 
akhirnya matrik tersebut memiliki delapan (sub)  kuadran sehingga dengan jelas kita 
akan menentukan posisi strategi yang tepat pada BMT Al Ittihad Rumbai 
(Suwarsono M, 2008) 
Menurut Hunger dan Wheelen (2012) manajemen strategis adalah 
serangkaian keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja 
perusahaan dalam jangka panjang. Termasuk didalamnya pengamatan lingkungan 
(eksternal maupun internal), perumusan strategi (perencanaan jangka panjang), 
implementasi strategi, evaluasi, serta pengendalian. Bidang ilmu manajemen 
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strategis menekankan pada pengamatan dan evaluasi peluang (opportunities) dan 
ancaman (threats) lingkungan dengan melihat kekuatan (strengths) dan kelemahan 
(weaknesses) perusahaan. Setelah memahami proses manajemen strategi 
selanjutnya adalah menganalisis lingkungan yang terdiri dari Lingkungan umum 
sama halnya dengan lingkungan eksternal. Menurut Fred R. David (2010: 120) 
eksternal faktor dapat dibagi menjadi lima kategori luas: (1) kekuatan ekonomi; (2) 
kekuatan sosial, budaya, demografis, dan lingkungan; (3) kekuatan politik, 
pemerintah dan hukum; (4) kekuatan teknologi; dan (5) kekuatan kompetitif. Said 
Elbanna (2010) lingkungan umum terdiri dari Political, Economic, Social, and 
Technological factors (PEST) dan hampir tidak ada penyusunan manajemen 
strategik yang tidak memperhatikan lingkungan umum (makro). Setalah analisis 
lingkugan umum dilanjukan dengan analisis lingkungan industry menurut Porter M 
(Fred R David, 2012) mengajukan model lima kekuatan (five forces model) Sebagai 
alat untuk menganalisis lingkungan persaingan industri dapat didefinisakan sebagai 
suatu kelompok perusahaan yang memproduksi produk atau jasa yang sama atau 
barang penganti yang dekat (close substitute) terdiri dari Porter M (Mahmood 
Hemmatfar, 2010) (1) Persaingan antar pesaing dalam industri yang sama(rivalry 
among competitors), (2) Ancaman untuk memasuki pasar bagi pendatang baru 
(threat of entry), (3) Ancaman barang substitusi (threat of substitutions), (4) Daya 
tawar pembeli (bargaining power of buyers), (5) Daya tawar penyedia input 
(bargaining  power of supplier). Setelah melakukan analisis eksternal organisasi 
akan di lanjutkan dengan menganalisis lingkungan internal perusahan yang 
bertujuan untuk menemukan kekuatan dan kelemahan. Kotler et al (2010) faktor-
faktor yang perlu diperhatikan untuk evaluasi didalam area oraganisasi yaitu (1) 
Kultur perusahaan, (2) Image perusahaan, (3) Struktur organisasi, (4)Key staff, 
(5)akses terhadap sumber daya alam, (6)posisi dalam pengalaman, (7)efisiensi 
kegiatan operasional, (8)Kapasitas kegiatan operasional, (9)Brand awareness, 
(10)Market share, (11)sumber daya keuangan, (12)kontrak ekslusif, (13)hak peten& 
Rahasia perdagangan. Pada penelitian ini, faktor internal yang akan dibahas 
mencakup manajemen, pemasaran, keuangan, dan pelatihan dan pengembangan 
SDM. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk menentukan dan menyusun 
strategi pemasaran BMT Al Ittihad Rumbai untuk memperluas pasar koperasinya 
dan menentukan posisi strategi bisnis dari BMT Al Ittihad Rumbai. 
 
 
 
KAJIAN PUSTAKA 
 
Menurut Hunger dan Wheelen (2012) manajemen strategis adalah 
serangkaian keputusan dan tindakan manajerial yang menentukan kinerja 
perusahaan dalam jangka panjang. Termasuk didalamnya pengamatan lingkungan 
(eksternal maupun internal), perumusan strategi (perencanaan jangka panjang), 
implementasi strategi, evaluasi, serta pengendalian. Bidang ilmu manajemen 
strategis menekankan pada pengamatan dan evaluasi peluang (opportunities) dan 
ancaman (threats) lingkungan dengan melihat kekuatan (strengths) dan kelemahan 
(weaknesses) perusahaan. Menurut Roger Brooksbank et, al, (2015) strategi 
pemasaran merupakan salah satu proses dalam pengambilan keputusan bisnis, 
khususnya dalam mencari dan membandingkan suskesnya keputusan strategi 
dengan keadaan lingkungan ekonomi. 
Setelah memahami proses manajemen strategi selanjutnya adalah 
menganalisis lingkungan yang terdiri dari Lingkungan umum sama halnya dengan 
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lingkungan eksternal. Menurut Fred R. David (2010: 120) eksternal faktor dapat 
dibagi menjadi lima kategori luas: (1) kekuatan ekonomi; (2) kekuatan sosial, 
budaya, demografis, dan lingkungan; (3) kekuatan politik, pemerintah dan hukum; 
(4) kekuatan teknologi; dan (5) kekuatan kompetitif. Said Elbanna (2010) lingkungan 
umum terdiri dari Political, Economic, Social, and Technological factors (PEST) dan 
hampir tidak ada penyusunan manajemen strategik yang tidak memperhatikan 
lingkungan umum (makro). Setalah analisis lingkugan umum dilanjukan dengan 
analisis lingkungan industry menurut Porter M (Fred R David, 2012) mengajukan 
model lima kekuatan (five forces model) Sebagai alat untuk menganalisis 
lingkungan persaingan industri dapat didefinisakan sebagai suatu kelompok 
perusahaan yang memproduksi produk atau jasa yang sama atau barang penganti 
yang dekat (close substitute) terdiri dari Porter M (Mahmood Hemmatfar, 2010) (1) 
Persaingan antar pesaing dalam industri yang sama(rivalry among competitors), (2) 
Ancaman untuk memasuki pasar bagi pendatang baru (threat of entry), (3) Ancaman 
barang substitusi (threat of substitutions), (4) Daya tawar pembeli (bargaining power 
of buyers), (5) Daya tawar penyedia input (bargaining  power of supplier). Setelah 
melakukan analisis eksternal organisasi akan di lanjutkan dengan menganalisis 
lingkungan internal perusahan yang bertujuan untuk menemukan kekuatan dan 
kelemahan. Kotler et al (2010) faktor-faktor yang perlu diperhatikan untuk evaluasi 
didalam area oraganisasi yaitu (1) Kultur perusahaan, (2) Image perusahaan, (3) 
Struktur organisasi, (4)Key staff, (5)akses terhadap sumber daya alam, (6)posisi 
dalam pengalaman, (7)efisiensi kegiatan operasional, (8)Kapasitas kegiatan 
operasional, (9)Brand awareness, (10)Market share, (11)sumber daya keuangan, 
(12)kontrak ekslusif, (13)hak peten& Rahasia perdagangan. Pada penelitian ini, 
faktor internal yang akan dibahas mencakup manajemen, pemasaran, keuangan, 
dan pelatihan dan pengembangan SDM. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah 
untuk menentukan dan menyusun strategi pemasaran BMT Al Ittihad Rumbai untuk 
memperluas pasar koperasinya dan menentukan posisi strategi bisnis dari BMT Al 
Ittihad Rumbai. 
 
 
 
METODE PENELITIAN 
 
Pada penelitian ini metodologinya dapat dilihat pada Gambar 1. K.L. Jeyaraj 
at all, 2012, untuk memulai penyusunan strategi mengunakan analisis SWOT 
tahapan pertama yang harus dilakukan adalah mengidentifikasi data yang sudah 
dikumpulkan dari anggota perusahaan kemudian mengecilkan atau menyusutkan 
kelompok dari grup SWOT variabel. 
Tabel 1  menunjukan BMT Al-Ittihad memiliki kekuatan, kelemahan, peluang 
dan ancaman. Jumlah SWOT variable yang diidentifikasi berdasarkan pengalaman 
dari penelitian and juga dengan pertolongan dari metode brainstorming. Persamaan 
untuk membuat ranting buntuk pertayaan adalah survey dan memberikan pertayaan 
kepada top manajemen dan level manajerial interview (Edward Bernroider, 2002, 
Koo et al, 2008 and Hannah Koo et al, 2011). Mereka menanyakan untuk mengrate 
pertanyaan dengan menggunakan skala Likert dengan sekala poin (1 - sangat tidak 
penting, 2- sedikit tidak penting, 3 - penting dan 4 - sangat penting).  
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Sumber: (Jeyaraj at all, 2012) 
 
Gambar 1 
Urutan Metodologi yang Digunakan 
 
Dalam perumusan ini memiliki tahapan yaitu Matrik (Internal Faktor Evaluasi 
(IFE) untuk menganalisis lingkungan internal perusahaan dan Eksternal Faktor 
Evaluasi (EFE) untuk menganalisis dan mengidentifikasi lingkungan Eksternal 
(Diennur Fitri Rosifa, 2015) dan Matrik Grend Strategy serta Matrik SWOT-8K untuk 
menentukan posisi strategi dari BMT Al Ittihad Rumbai, dengan diketahuinya posisi 
strategi tersebut maka hal tersebut dapat menjadi bahan atau dasar dalam 
penyusunan dan apakah yang akan dilakukan guna memperluas pasar BMT Al 
Ittihad Rumbai selajutnya untuk menyusun dan merumuskan strategi menggunakan 
Matrik TWOS yang terdiri dari SO, WO, ST, WT. Sedangkan pada Matrik TWOS 
variable yang digunakan hanya 4 variable untuk menghindari ketidak jelasan 
variable (Swarsono M, 2008) 
 
Tabel 1 
SWOT Variabel BMT Al Ittihad Rumbai  
 
SWOT No SWOT variable Penjelasan Bobot Ranting Skor 
In
te
rn
al
 F
ak
to
r 
Ke
ku
at
an
 
1. 
 
2. 
 
 
 
3. 
4. 
 
Memiliki 3 
Cabang (K1s) 
Memiliki 
Physical 
Evidence  
(K2s) 
Modal (K3s) 
Pengalaman 
organisasi (K4s) 
Membuka 3 (tiga) cabang di kota 
pekanbaru 
Fasiltas pendukung menyerupai 
konsep Bank 
 
 
Memiliki modal 47 milyar 2013 
Berdiri sejak tahun 2000 
 
0.10 
 
0.08 
 
 
 
0.10 
0.08 
 
4.00 
 
3.50 
 
 
 
4.00 
3.05 
 
0.40 
 
0.30 
 
 
 
0.40 
0.22
4 
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SWOT No SWOT variable Penjelasan Bobot Ranting Skor 
 
5. 
 
6. 
 
7. 
8. 
 
9. 
 
10. 
 
 
11. 
 
12. 
 
13. 
Jumlah Anggota 
(K5s) 
Sistem Syariah 
(K6s) 
Lokasi (K7s) 
Sisa hasil Usaha 
(K8s) 
Karyawan (K9s) 
Memiliki 
Posisitioning 
(K10s) 
Image (K11s) 
 
Teknologi (K12s) 
Online system 
(K13s) 
 
 
Jumlah anggota pada 2013 
sebanyak 3.300 anggota 
Mengunakan konsep syariah 
dalam proses bisnis 
Berada di komplek Chevron 
Pasifik Indonesia (CPI) Rumbai 
Pada 2013 mencapai 600 Juta 
Direkrut berdasarakna kehalian 
dan keterampilan  
BMT dengan tingkat kinerja 
yang baik 
 
BMT Pekanbaru modern dangan 
konsep syarah 
Bisa melakukan transfer online 
di bank seluruh Indonesia 
BMT pertama di Riau yang  
mengunakan system online 
 
0.10 
 
0.10 
 
0.08 
0.06 
 
0.08 
 
0.04 
 
 
0.07 
 
0.06 
 
0.08 
 
 
3.90 
 
4.00 
 
3.50 
2.00 
 
3.50 
 
3.00 
 
 
3.00 
 
4.00 
 
4.00 
 
0.39 
 
0.40 
 
0.30 
0.12 
 
0.30 
 
0.12 
 
 
0.21 
 
0.24 
 
0.32 
 
3.724 
Ke
le
m
ah
an
 
           
  
1. 
 
 
 
2. 
 
3. 
 
 
4. 
 
 
kegiatan 
pelatihan dan 
pengmbangan 
(L1w) 
Skill karyawan 
(L2w) 
Promosi (L3w) 
 
 
Produk (L4w) 
 
Belum adanya program 
pelatihan yang terprogram 
dengan baik dan tersekedul 
 
Beberapa karyawan masih 
memiliki minim skill 
Kegiatan promosi masih minim 
dengan Fokus pada masyarakat 
daerah Rumbai 
Miliki 4 produk yaitu 
Pembiayaan Musyarakah, 
Pembiayaan Mudharabah, 
Pembiayaan Qardul Hasan. 
0.30 
 
 
 
0.30 
 
0.10 
 
 
0.20 
 
 
3.00 
 
 
 
2.50 
 
3.00 
 
 
3.00 
 
0.90 
 
 
 
0.75 
 
0.30
1 
 
0.60 
 
 
2.551 
Ek
st
er
na
l F
ak
to
r 
Pe
lu
an
g 
1. 
 
2 
. 
3 
 
 
4. 
 
 
5. 
 
6. 
 
 
7. 
Masyarakat 
muslim (P1o) 
Pertumbuhan 
UMKM (P2o) 
Fatwa MUI 
tentang bunga 
haram (P3o) 
Dukungan 
Pemerintah 
(P4o) 
Kebutuhan 
pinjaman (P5o) 
Kondisi 
Perekonomian 
(P6o) 
Kemajuan 
Teknologi (P7o) 
 
Masyarakat kota Pekanbaru 80 
% merupakan agama islam 
Jumlah UMKM menurut diskop 
dan UKM Riau sebanyak 68.728  
Keluarnya keputusan Fatwa 
Majelis Ulama Indonesia nomor 
1 tahun 2004 tentang bunga 
(intersat/fa’idah) 
Dengan membuat program yang 
disebut KUR (Kredit Usaha 
Rakyat) 
 
Kebutuhan masyarakat 
Pekanbaru untuk dana pinajam 
cukup besar 
Bank Indonesia 
memproyeksikan pertumbuhan 
ekonomi Riau mencapai 5,6% 
pada tahun 2016 
Kemudahan akeses informasi 
 
0.21 
 
0.11 
 
0.10 
 
 
0.15 
 
 
0.05 
 
0.05 
 
 
0.18 
3.52 
 
3.08 
 
3.01 
 
 
3.00 
 
 
3.50 
 
3.01 
 
 
4.00 
 
0.73 
 
0.33 
 
0.31 
 
 
0.45 
 
 
0.35 
 
0.31 
 
 
0.72 
 
 
3.200 
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SWOT No SWOT variable Penjelasan Bobot Ranting Skor 
An
ca
m
an
 
1. 
 
 
2. 
 
 
3. 
 
4. 
 
Persaingan 
Bank non Bank 
(A1t) 
Keberadaan 
Sektor Formal 
(A2t) 
Pendatang baru 
(A3t) 
Resiko Kredit 
(A4t) 
Jumlah lembaga keuangan 
mikro hampir mencapai ribuan 
 
Semakin banyaknya Bank 
kompensional masuk ke Konsep 
Syariah 
Mudahnya pendatang baru 
untuk membukan koperasi 
Resiko kredit macet dari 
anggota BMT  
0.35 
 
 
0.31 
 
 
0.15 
 
0.10 
2.20 
 
 
1.36 
 
 
1.51 
 
1.00 
0.85 
 
 
0.42 
 
 
0.22 
 
0.10 
 
1.590 
Sumber: Data Olahan 2016 
 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN PENELITIAN 
 
Setelah dilakukan tahapan proses analisis pembuatan strategi pemasaran 
BMT Al Itiihad Rumbai dengan melakukan tahapan penyusunan dengan melalui 
pengamatan di lingkungan internal dan ekternal BMT Al Ittihad Rumbai maka, Posisi 
strategi BMT Al Ittihad berada di posisi strategi pertumbuhan stabil (Stable growth 
strategi) setelah menunjukan nilai yang positif dimana posisi strategi BMT Al Ittihad 
Rumbai yang berada pada matrik SWOT-8K kuadran IB. Sedangkan strategi 
pemasaran yang dapat digunakan BMT Al Ittihad untuk memperluas pasar antara 
lain adalah :  1) Membuat dan Mengembangkan applikasi BMT Al Ittihad pada 
Smartphone sesuai dengan sistem syariah,  2) Meningkat kegiatan promosi di 
media pemasaran offline dan online yang masih belum dilaksanakan oleh BMT Al 
Ittihad karena kegiatan ini akan sekaligus mempromosikan kepada masyarakat Riau 
khususnya masyarakat muslim, dan  3) Menjadi Sponsor pada Acara/ Kegiatan 
islami dengan menjadi sponsor.  
 
Pembahasan 
Berdasarkan penjelasan hasil penelitian diatas maka pada bagian ini akan 
dijelaskan bagaimana hasil penelitian diperoleh yaitu setelah dilakukan pembobotan 
dengan mengunakan sumber data yaitu quisioner dan wawancara dan observasi 
terhadap BMT Al Ittihad Rumbai lihat Tabel 1. Ditemukan hasil yang menunjukan 
bahwa nilai skor lingkungan internal yaitu kekuatan BMT Al Ittihad di posisi yang 
sangat baik berjumlah 3.724, dengan kondisi ini memungkiNkan BMT untuk 
melakukan banyak strategi dan taktik guna memperkuat BMTnya.  Berikutnya pada 
lingkungan internal yaitu kelemahan BMT Al Ittihad Rumbai didapatkan nilai skor 
sebesar 2.551, ini berarti dengan kekuatan yang cukup baik ternyata BMT Al-Ittihad 
juga memiliki kelemahan yang harus diperbaiki untuk mendukung kekuatan yang 
sudah dimiliki. 
Berikutnya pada lingkungan ekternal yaitu peluang nilai skor pada variable ini 
adalah 3.200 yang merupakan peluang yang cukup besar di Kota Pekanbaru untuk 
ditangkap dan dikelola dengan kekuatan yang dimiliki dan kelamahan yang sudah 
diperbaiki sebelumnya. Terakhir nilai skor untuk lingkungan eksternal yaitu 1.590 
ancaman yang merupakan faktor yang paling diperhatikan bagi perusahaan yang 
sedang bersaing. Setelah mengetahui varabel-variable dan nilai skor SWOT BMT Al 
Ittihad Rumbai  selanjutnya adalah penentuan posisi strategi BMT Al Ittihad, tujuan 
dari penentuan ini adalah untuk mengetahui dimanakah posisi perusahaan bersaing 
dan untuk dasar menyusun strategi di masa yang akan datang, karena penentuan 
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ini penting untuk pemilihan strategi BMT Al-Ittihad Rumbai untuk menyusun strategi 
pemasaran. 
Penentuan posisi strategi mengunakan matrik SWOT-8K dan skor nilainya 
diambil berdasarkan data dari tabel 1. SWOT Varibel BMT Al Ittihad Rumbai, berikut 
ini tabel penentuan  
 
Tabel 2 
 Matrik Strattegi Umum 
 
Internal 
Kekuatan 
Kelemahan 
3.724 
2.551 
Selisih 1.173 
Eksternal 
Peluang 
Ancaman 
3.200 
1.590 
Selisih 1.610 
Sumber: Data olahan 2016 
 
Berdasarkan Tabel 2 menunjukan bahwa selisih dari masing-masing 
lingkungan miliki nilai yang positif. Pada lingkungan internal selilish antara kekuatan 
dan kelamahan adalah 1.173 dan pada lingkungan ekternal selilih antara peluang 
dan ancaman berjumlah 1.610 lebih besar dari lingkungan internal. Ini berarti 
mendukung hasil temuan pada penghitungan bobot variable SWOT yang 
menunjukan nilai positif bahwa BMT Al Ittihad dapat membuat strategi khususnya 
strategi pemasaran dengan kekuatan yang dimiliki sekarang untuk di manfaatkan 
sebagai komponen strategi. 
Setelah ditemukanya masing-masing selisih selanjutnya adalah memasukan 
nilai selisih kedalam matrik SWOT-8K yang sudah dijelaskankan pada bagian 
sebelumnya untuk lebih jelas lihat gambar 2 dibawah ini. 
Berdasarkan gambar 2 yaitu matrik SWOT-8K di atas maka dapat dilihat 
bahwa posisi dari BMT Al Ittihad Rumbai pada saat ini berada di posisi kuadran I 
Pertumbuhan (Growth) dengan posisi kuadran didalam tepatnya di posisi kuadran IB 
yang berarti posisi strategi BMT Al Ittihad Rumbai berada pada posisi strategi 
pertumbuhan stabil (Stable growth strategi).  
Jika perusahaan berada pada posisi ini maka keunggulan bersaing yang 
dimiliki oleh perusahaan relative lebih kecil dibandingkan dengan peluang bisnis 
yang tersedia. Akibatnya, perusahaan hanya dapat tumbuh sesuai dengan 
kemampuan sendiri yang dimiliki. Dengan kata lain, pertumbuhan perusahaan tidak 
bersifat dratis (cepat), melainkan secara bertahap.  
Implementasi strategi pertumbuhan bertahap tergantung pada besar kecilnya 
nilai neto positif sumbu vertical (O-T dan O>T), yang secara visual terlihat pada 
jarak antara posisi perusahaan dalam sumbu vertical dilihat dari titik nol. Semakin 
dekat jaraknya, semakin lamban kemungkinan pertumbuhan yang dapat diraih, 
karena memang peluang bisnis yang tersedia terbatas dan disaat yang sama 
keunggulan perusahaan juga terbatas. Jadi hampir pasti ada peluang besar yang 
akan diekploitasi oleh pesaing. Kalaulah ada peluang yang lebih besar, perusahaan 
tidak dapat mengekploitasinya karena keterbatasan keunggulan bersaing dimiliki. 
Jadi posisi strategi BMT Al Ittihad Rumbai yang berada di posisi kuadran IB, tidak 
sebesar yang ditemukan pada kuadran IA.  
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Sumber: Data olahan 2016 
Peluang I 
PERTUMBUHAN 
(GROWTH) 
II 
STABILISASI 
(STABILITY) 
Kekuatan Perusahaan 
Strategi Bertahan 
Selektif (Selective 
Maintenance Strategy) 
III 
BERTAHAN HIDUP 
(SURVIVAL) 
IV 
DIVERSIFIKASI 
(DIVERSIFICATION) 
Kelemahan Perusahaan 
 
IIB 
IIA 
IB 
IA 
IVA 
IVB 
IIIB 
IIIA Strategi Penyehatan 
(Turn Around Strategy) 
Strategi Gerilya 
(Guirella Strategy) 
Strategi Diversifikasi 
konsentrik (Concentric 
Diversification 
Strategy) 
Strategi Diversifikasi 
konglomerasi 
(Conglomerate 
Diversification 
Strategy) 
Strategi 
Pertumbuhan 
Agresif (Rapid 
Growth Strategy) 
Strategi 
Pertumbuhan 
Stabil (stable 
Growth Strategy) 
Strategi Bertahan 
selektif (Rapid 
Growth Strategy) 
-2 1 
-1 
-2 
-2 
2 
1 
2 POISISI 
BMT 
 
 
Gambar 2 
Matrik SWOT-8K BMT Al Ittihad Rumbai 
 
Peluang yang lebih besar baru berarti jika misalnya perusahaan mampu 
melakukan terobosan dalam mengembangkan keunggulan bersaing yang dimiliki, 
misalnya dengan akusisi atau aliansi dengan BMT yang ada Kota Pekanbaru    
 Setelah kita ketahui posisi strategi BMT Al Ittihad Rumbai langkah 
berikutnya adalah perumusan atau penyusunan strategi, pada tahapan ini 
komponen untuk perumusan strategi BMT Al Ittihad Rumbai Berasal dari varibel 
SWOT, Marik Strategi umum selesih nilai lingkungan ekternal dan internal  dan 
posisi strategi, ketiga komponen tersebut akan diformulasikan untuk melihat 
bagaimana strategi pemasaran BMT Al-Ittihad Rumbai. Untuk lebih jelas lihat tabel 2 
matrik TWOS BMT Al Ittihad Rumbai.  
 
Tabel 2 
Matrik TWOS BMT Al Ittihad Rumbai 
 
 
 
SWOT 
Kekuatan 
1. Memiliki 3 Cabang (K1s) 
2. Modal (K2s) 
3. Jumlah Anggota (K3s) 
4. Sistem Syariah (K4s) 
5. Teknologi (K5s) 
Kelemahan 
1. kegiatan pelatihan dan 
pengembangan (L1w) 
2. Skill karyawan (L2w) 
3. Promosi (L3w) 
4. Produk (L4w) 
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Peluang 
1. Masyarakat muslim 
(P1o) 
2. Pertumbuhan UMKM 
(P2o) 
3. Fatwa MUI tentang 
bunga haram (P3o) 
4. Kondisi Perekonomian 
(P4o) 
5. Kemajuan Teknologi 
(P5o) 
Strategi SO 
1. Membuka cabang baru di 
Panam (P1o), (P3o), (K5s), 
(K1s), (K2s), (K4s) 
2. Membuat applikasi BMT 
Al Ittihad pada 
Smartphone (P5o), (P4o), 
(K2s), (K3s) 
3. Melakukan promosi di 
media pemasaran offline 
dan online (P1o), (K2s), 
(K5s) 
4. Menjadi Sponsor pada 
Acara/ Kegiatan islami 
(P1o), (P3o), (K2s) 
5. Membuat program 
pembiayan UKM berbasis 
Syariah (P1o), (P2o), 
(P3o), (K2s) 
Strategi ST 
1. Membuat pelatihan 
tentang konsep 
pelayanan (P1o), (P2o), 
(L1w) 
2. Menigkatkan kemapuan 
personal selling dengan 
pelatihan dan motivasi 
(P1o), (P2o), (L1w), (L2w) 
3. Membuat jadwal program 
promosi yang menarik 
dan tematik syariah  
(P1o), (P2o), (L3w) 
4. Meningkatkan nilai 
produk yang dimiliki 
sekarang (P1o), (P2o), 
(P4o), (L4w) 
 
 
 
Ancaman 
1. Persaingan Bank Non 
Bank (A1t) 
2. Keberadaan Sektor 
Formal (A2t) 
3. Pendatang baru (A3t) 
4. Resiko Kredit (A4t) 
 
Strategi ST 
1. Meningkatkan dan 
mempertahan kinerja 
yang sudah ada (K1s), 
(K2s), (K3s), (K4s), (K5s), 
(A1t), (A2t), 
2. Meningkatkan kegiatan 
promosisi (K1s), (K2s), 
(K3s), (K4s), (A1t), (A2t), 
(A3t) 
3. Membuat program 
pengewasan kredit (K1s), 
(K2s), (K3s), (A4t) 
Strategi WT 
1. Meningkatkan kinerja 
karyawan dengan 
program hadiah dan 
hukuman (L1w), (L2w), 
(A1t), (A2t), (A3t) 
2. Mempertahan hubungan 
baik dengan anggota 
yang sudah ada dengan 
progam menarik untuk 
anggota (L3w) 
 
 
Sumber: Data olahan 2016 
 
 
SIMPULAN DAN SARAN 
 
Simpulan 
Berdasarkan tahapan analisis sebelumnya yaitu, Matrik SWOT, Matrik 
SWOT-8K dan matriks TWOS, peneliti dapat menyimpulkan bahwa strategi 
pemasaran yang diusulkan pada BMT BMT Al Ittihad Rumbai adalah: 
1. Posisi strategi BMT Al Ittihad berada pada posisi strategi pertumbuhan stabil 
(Stable growth strategi) yang berarti BMT Al Ittihad Rumbai  dapat tumbuh 
dengan memanfaat keunggulan yang dimiliki sekarang walaupun tumbuhnya 
tidak draktis (cepat) 
2. Membuat dan Mengembangkan applikasi BMT Al Ittihad pada Smartphone 
sesuai dengan sistem syariah  
3. Meningkat kegiatan promosi di media pemasaran offline dan online yang masih 
belum dilaksanakan oleh BMT Al Ittihad karena kegiatan ini akan sekaligus 
mempromosikan kepada masyarakat Riau khususnya masyarakat muslim 
4. Menjadi Sponsor pada Acara/ Kegiatan islami dengan menjadi sponsor maka 
Brand BMT Al Ittihad Rumbai semakin baik dan terkenal 
5. Membuat jadwal program promosi yang menarik dan tematik syariah   
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6. Memanfaatkan dukungan pemerintah terhadap perbankan syariah dengan 
meningkatkan jenis-jenis produk syariah.  
7. Mempertahan hubungan baik dengan anggota yang sudah ada dengan 
program menarik untuk anggota 
 
Saran 
Berdasarkan data dan informasi yang telah didapat oleh penulis, maka 
penulis hendak memberikan saran-saran kepada pihak-pihak yang terkait di BMT Al 
Ittihad Rumbai yaitu: 
1. Dalam upaya meningkatkan eksistensi BMT Al Ittihad Rumbai hendaknya 
memperbaiki strategi pemasaran khususnya strategi pemasaran produk dan 
promosi, orang, Bukti pisik dalam meningkatkan keunggulan kompetitif agar 
lebih baik dan kompeten 
2. Untuk peneliti selanjutnya, hendaknya untuk memperluas penelitian sehingga 
diperoleh informasi yang lebih lengkap tentang faktor internal dan faktor 
eksternal yang mempengaruhi BMT Al Ittihad Rumbai. 
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